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Jan Willem ten Kley van Conduct Vastgoed makelt in het allerhoogste
segment. In zijn werk draait het om bemiddelen met een plus, want de
verkopers en kopers zijn kritisch. Zijn geheim? Persoonlijk contact en
regelmatig de plas op.

Is het verkopen van kapitale objecten een andere tak
van sport?

“Ik werkte eerst voor grotere kantoren in Amsterdam
op het gebied van commercieel onroerend goed. Op
een gegeven moment ben ik overgestapt naar de ver-
koop van exclusieve woningen, samen met mijn
vrouw Kim. Zij is bouwkundig ingenieur en is ook
opgeleid tot interieurontwerper. Wij vormen een per-
fecte combi voor deze branche. Een kapitale villa in
kaart brengen kost veel tijd en aandacht, net als de
contacten met de eigenaren. We werken daarom

‘Klanten in hogere prijsklassen
2iju vaak uiet actief op zoek’
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selectief, zodat we onze opdrachtgevers en hun wo-
ningen de volle aandacht kunnen geven. We hebben
ook een bewuste keuze gemaakt om met z’'n tweeén
te werken en niet met junior makelaars, assistent-
makelaars, officemedewerkers en dergelijke. lemand
die ons belt, heeft altijd meteen de juiste persoon aan
de telefoon, want allebei kennen we alle projecten
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van haver tot gort en weten we wat er speelt. Dat is
essentieel in deze branche. Die persoonlijke aandacht
zorgt ervoor dat we voor een klant soms meerdere
malen een woning verkopen, of dat mensen bij ons
komen voor een tweede huis. We bieden de verkoper,
maar ook de koper, een bevredigende klantreis. Dat
zien we terug.”

Zoeken jullie kandidaat-verkopers zelf, of willen ze
benaderd worden?

“Ons netwerk is behoorlijk groot. Dat komt doordat
Kim en ik allebei uit het bedrijfsvastgoed komen. In
het verlengde daarvan komen veel kapitaalkrachtige
mensen op ons af. Kandidaat-kopers en -verkopers
melden zich ook omdat ze over ons gelezen hebben,
of ze kennen ons via mond-tot-mondreclame. Om
met de juiste personen in contact te komen, kun je
gaan golfen of lid worden van een sociéteit of hockey-
club. Zelf ben ik een wedstrijdzeiler en in mijn vrije tijd
ben ik veel op de meren rond Warmond te vinden. Hier
spreek ik mensen uit een bepaalde hoek van de
samenleving. Meestal hebben die een mooi huis of
willen ze er een kopen. Daarom adverteer ik niet
alleen in de bekende woonmagazines, maar ook in
Kaagnieuws, het clubblad van watersportvereniging
De Kaag.
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Natuurlijk kunnen actieve zoekers ons aanbod op
Funda vinden. Maar potentiéle kopers of verkopers in
hogere prijsklassen zijn vaker niet dan wel actief op
zoek. Regelmatig kunnen we hen met mooie foto’s in
een advertentie in een magazine verleiden om toch
bijvoorbeeld een (tweede) huis te kopen. We adverteren
daarom heel doelgericht: voor exclusieve woningen in
Residence en voor wonen aan het water bijvoorbeeld
in Kaagnieuws.”

Zetten jullie veel promotiemiddelen in bij duurdere
woningen?

“Hoe duurder de woning, des te meer promotie, want
die vliegen niet als warme broodjes over de toonbank.
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Hoewel we laatst een woning in de prijsklasse twee
miljoen plus hadden die van top tot teen af was, waar
zeer veel mensen op afkwamen. Er is zelfs overboden!
Dat gebeurt maar weinig.

Het helpt wel enorm als de klant bij ons voor een full-
service pakket kiest. Brochures maken we zelf, op
maat per huis. Daarnaast hebben we een eigen maga-
zine met een oplage tussen de 2.000 en 4.000, waar
onze projecten in staan. Kim maakt het magazine zelf
en onze oude postbode verspreidt het in de duurdere
wijken in ons werkgebied. Daarbij is kwaliteit en goede
uitstraling belangrijk. Het moet in één oogopslag dui-
delijk zijn dat het om kapitale objecten gaat. Verder
bieden we professionele fotografie, bij watervilla’s
zelfs vanaf de boot, en drone-opnames, meetrappor-
ten, tekeningen, styling en plattegronden aan. We
bespreken de fotografie en de plattegronden wel
altijd met verkopers. Willen ze kostbare kunst in zicht
en is een gedetailleerde kaart nu wel zo verstandig? Je
weet nooit wie op Funda kijkt.”

Hoe belangrijk is de styling van een kapitale woning?
“We komen regelmatig woningen tegen die al com-
pleet ingericht zijn door een interieurarchitect. Die
kunnen zo op de foto. Maar evengoed zijn er verkopers
die onzeker zijn en stylingadvies willen, of huizen die er
echt niet uitzien en van boven tot onder volgepakt
staan met prullaria. Dan loopt Kim met de mensen
door hun huis en geeft ze adviezen. Over het wit schil-
deren van een rode muur, overdadige spullen uit het
zicht zetten. Het gaat erom een huis onpersoonlijk en
zo neutraal mogelijk te maken, zodat de koper zijn
eigen smaak kan invullen. Ook zorgt Kim voor bloe-
men, wijn, sfeerlicht, een brandende open haard en
trendy meubels als dat gewenst is, echt of van karton,
voor de totale sfeerbeleving. Dat doet ze ook voor
tuinen: ook in de winter een tuinmeubel met mooie
kussens. De presentatie van bijzondere huizen vergt
altijd meer aandacht. Alleen al vanwege de grotere
vloeroppervlakten en de indeling van de woning, die
niet standaard is. We zijn er meestal bij als de fotograaf
eris,dan kunnen we bijspringen als er bijvoorbeeld een
te kleurige sprei ligt, zodat de woning zo ideaal mogelijk
in beeld gebracht wordt. En willen kopers bijvoorbeeld
de plattegrond van de woning veranderen, dan kan Kim
dat voor hen tekenen en laten zien in Floorplanner.”
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‘De presentatie van deze
bijzondere huizen vergt altijd
meer aaudacht’

Waar moet u op letten en wat zijn valkuilen?

“De grootste valkuil is dat je de klant beledigt als je
zijn interieur wilt aanpassen. De meeste villa's worden
verkocht omdat mensen kleiner of in een appartement
willen wonen. Het huis is dan vaak een verzamelplaats
van dingen die door de jaren heen zijn vergaard:
schilderijen, fotolijstjes, souvenirs van verre reizen et
cetera. De beste stylingtip is less is more. Hoewel we
nooit zullen aandringen op styling, beginnen de
meeste verkopers er zelf over. Is een woning zwaar
gedateerd, dan laten we soms artist impressions
maken. Op die manier stoot je niemand voor het
hoofd.

Soms schat je weleens iets verkeerd in. Ik heb eens een
kapitale boerderij willen voorzien van moderne kunst,
omdat er totaal niets was. De bewoners voelden zich

er niet prettig bij. Niet opdringen is daarbij mijn ad-
vies. Je kunt ook op andere manieren verduidelijken
wat je verkoopt en wat er mogelijk is. Bij bezichtigin-
gen voel ik goed aan hoe mensen er zouden willen
wonen en ik speel daarop in met persoonlijke advie-
zen. Dat werkt goed. Overigens kunnen we ook advi-
seren over het creéren van alternatieve inrichtingen
en verbouwingen.

We ontzorgen onze klanten als ze daar om vragen.
Buitenlandse klanten helpen we bijvoorbeeld met het
regelen van een gevelwasser, schilder of stukadoor als
dat gewenst is. Je moet wel uitkijken dat dat niet de
spuigaten uit loopt, want dat hoort eigenlijk niet bij
het pakket.”

Wat is er mooi aan deze speciale tak van de woning
markt?

“Het allermooist vind ik zelf de persoonlijke contacten
met de opdrachtgever en natuurlijk ook de kopers.
We hebben bijzondere relaties opgebouwd met veel
van onze cliénten. In de meeste gevallen komen we
wederom in beeld als ze iets willen veranderen met
betrekking tot hun huisvesting.” m

17


http://www.tcpdf.org

	VGD06-0065_P014_v3_Def
	VGD06-0066_P015_v3_Def
	VGD06-0067_P016_v3_Def
	VGD06-0068_P017_v3_Def

